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El principal objetivo, es presentar un plan de negocio el cual demuestre que sea 
rentable, sostenible, y fácil de comprender; se tiene como visión llegar a posicionar la 
marca en la mente del consumidor como una Boutique reconocida en el mercado 
arequipeño, por la venta de ropa y accesorios para mamás y bebes de 0 a 2 años, 
ofreciendo siempre lo mejor en calidad, tendencias y moda. 
Se ha tomado como el principal público objetivo aquel a mujeres modernas, ya 
que en la actualidad cuentan con una mayor participación en la compra, por no decir 
que son ellas quien muchas veces decide sobre las mismas. 
Para hacer que la marca tenga mayor reconocimiento en el mercado arequipeño 
y esta se vea fortalecida se utilizarán redes sociales, con una página en Facebook, la 
cual permitirá tener un mayor contacto con los clientes, ofreciéndoles así mejor los 
productos y promociones. 
La principal propuesta de valor que tener el paquete “Dulce Espera”, el cual es 
un producto novedoso y variado. 
Se ha identificado que existe un vacío en el mercado de maternidad, que aún no 
está totalmente cubierto y es por esto que se ha desarrollado diversas estrategias , entre 
una las cuales se tiene la  estrategia de diferenciación, la cual consta del paquete: “ 
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Dulce Espera”, que es un kit de emergencia para la mujer gestante, que está a punto de  
dar a luz (el parto se presenta de manera inesperada), o ya sea planeado; este es un 
paquete, que cuenta con diversos productos básicos y necesarios al momento del 
alumbramiento, desde pañales para la mamá, hasta la bata y ropa para ambos entre 
otras cosas que son muy indispensables. 
También es importante mencionar los servicios post venta, ya que este plan de 
negocio lo que busca es tener un buen trato con el cliente, ofreciéndole siempre la mejor 
atención, haciendo de su compra un momento agradable. 
El pilar fundamental de Boutique New Mom son los valores humanos, entre ellos 
están, la integración y el trabajo en equipo, que nos permitirá ofrecer un mejor servicio 
al cliente. 
De acuerdo a la investigación se puede decir que este plan de negocio es viable, 
cuenta con una inversión inicial de S/.48,312.00 y los resultados de acuerdo con el VAN 











El plan de negocio se desarrolla en base a la experiencia propia, conociendo de 
primera mano, las necesidades en el proceso de gestación, durante el parto, post parto 
y necesidades de los bebes de 0 a 02 años. Por ello, la creación de una idea de negocio 
dirigida a este segmento, un lugar donde se informe a los padres sobre lo que necesitan, 
un lugar donde puedan encontrar los productos necesarios en esta etapa, sin necesidad 
de recorrer infinidad de tiendas y saber que los productos y accesorios son de buena 
calidad y no sientan que compraron algo que no usaran, era indispensable en el 
mercado local”. 
El presente plan de negocios es de una empresa comercializadora de ropa y 
accesorios para madres gestantes y bebes de cero a dos años de edad, llamada 
“Boutique New Mom”. El proyecto pretende atender al mercado aún novato, en cuanto 
a maternidad se refiere, a los que buscan practicidad, ahorro de tiempo y variedad, para 
el cual Boutique New Mom, nace como una opción, donde los padres podrán encontrar 
todo lo que necesitan para mamás gestantes y bebes en un solo lugar, ahorrando tiempo 
y con un oferta con variedad de modelos y marcas reconocidas. Para ello, se ha 
desarrollado un producto único y completo para el momento del parto, el cual consta de  
un paquete de emergencia llamado “Dulce Espera”, que cuenta con productos para 
mamá, como pañales post parto, camisón con apertura delantera, bata, pantuflas, 
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brazier de lactancia, discos adsorbentes, etc. y para los bebes, pañales descartables 
(recién nacidos), pañitos húmedos, ropón, ajuar, enterizo, medias, pañal de tela, manta, 
colcha, pomada para irritaciones y escaldaduras y todo lo necesario para un recién 
nacido, etcétera los cuales se venderán en piso de venta (tienda física) y por envió al 
lugar donde se requiera esto incluye postas, hospitales , entre otros.  
Boutique New Mom brindara atención personalizada la cual se refleje en la 
consultoría a nuestros clientes, en el servicio, en nuestros productos lo cuales serán 
traídos de gamarra en algodón peruano haciendo frente a los productos chinos y 
apoyando lo nuestro, los mismo que estarán a la vanguardia de la moda dando más 
alternativas de compra a la gestante y padres de familia.  
La competitividad en el mercado, obliga a cuidar la optimización de procesos, 
para estar a la altura de tiendas ya establecidas, que venden productos iguales o 
sustitutos, pero ser diferentes con situaciones de emergencia en donde se busca 
rapidez, practicidad y calidad. 
Para el desarrollo del  presente plan de negocios se ha realizado un trabajo de 
campo, a fin de conocer  el mercado de gestantes y padres de niños de 0 a 2 años, en 
busca de lo que requieren y o que están dispuestos a pagar, además, que tan 
informados están acerca de los productos que necesitan, para ello, se efectuó una 
encuesta en postas y hospitales, en las áreas de Obstetricia buscando madres que 
estén en el proceso de gestación y en el área de niño sano, a padres con bebes de 0 a 











ANTECEDENTES DEL ESTUDIO 
 
1.1. Título del tema 
Plan de negocios de empresa comercializadora de ropa y accesorios para 
madres gestantes y bebes de 0 a 2 dos años de edad “Boutique New Mom”. 
1.2. Origen del tema 
 Esta idea nace a raíz de la experiencia vivida como mujeres gestantes y padres 
de familia, ya que las necesidades y dificultades que enfrentan las personas en esta 
situación es alta, por la búsqueda de todo aquello que se requiere al momento de ser 
madres. Es por eso, que se ha decidido crear este plan de negocio, con el fin de poder 
cubrir la demanda requerida por aquellas mujeres gestantes, que empiezan esta etapa 
en muchas ocasiones sin saber qué es lo que van a necesitar desde la concepción hasta 
cuando llegue el momento en que darán a luz , ofreciéndoles así, ropa de maternidad 
para todo tipo de ocasión, siempre estando a la vanguardia de la moda, así también 
ropa para recién nacidos hasta los 2 años de edad , accesorios y productos  para mamás 
y  bebes, ya que hoy en día las familias arequipeñas buscan la practicidad y facilidad al 
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momento de realizar sus compras y que mejor que encontrando todo lo que necesitan 
en un solo punto.   
1.3. Formulación del problema 
 Debido a la carencia de una boutique que pueda satisfacer las necesidades de 
las mujeres gestantes y bebes hasta los dos años de edad de la ciudad de Arequipa, de 
manera práctica, facilitando especialmente el ahorro de tiempo, que cuente con 
variedades de líneas y productos al momento de la compra. 
1.4. Justificación de la investigación 
 A lo largo de los años se ha observado que los estilos de vida han ido cambiando 
paulatinamente, hoy en día se encuentran mujeres independientes que les gusta la 
practicidad, ahorro de tiempo, estar a la moda; en los años 90, se conservaba que la 
mayoría de las madres se dedicaran íntegramente al cuidado del embarazo, así como 
la atención de los hijos, llevando consigo la confección de las cosas necesarias al 
momento del alumbramiento; según fuentes del INEI hay un total de 298,786 mujeres 
que forman parte de la PEA ocupadas en la región Arequipa, como resultado a esto se 
tiene menos tiempo para poder tener todo listo al momento del parto, es por eso, que la 
empresa brinda un servicio que ayude a estas mujeres en el proceso de ser madres o 
futuras madres para que ahorren tiempo y puedan disfrutar de su embarazo, brindando 
además, practicidad, calidad y asesoría para cuando llegue el momento de recibir al 
bebe. 
En la ciudad de Arequipa según fuentes de la RENIEC 2016 hay un total de 
29,184 bebes del sexo masculino y 27,426 bebes del sexo femenino entre las edades 
de 0 a 2 años de edad identificadas haciendo un total de 56,610 niños registrados, 
teniendo también un registro 28,792 mujeres gestantes y 21,153 nacimientos 
registrados en el año 2016 según fuentes del MINSA, por lo tanto, en el mercado se 
encuentran varias tiendas de ropa para embarazadas, bebes y otras que ofrecen 
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productos  para mujeres gestantes y bebes hasta los dos años de edad, como también 
tiendas que se dedican a la venta de accesorios para dicha etapa. Se debe tener en 
cuenta, que en la población Arequipeña, encontramos varios estilos de vida, 
predominando los estilos Sofisticados y Modernos, es por eso, que nace esta idea de 
negocio y se crea “Boutique New Mom” un mundo para ti mamá, la cual es una boutique 
dedicada a la venta de ropa de maternidad para todo tipo de ocasión ,ropa para bebes 
hasta sus dos primeros años, accesorios que se requieren en el cuidado de un bebe y 
productos para las futuras y mamás actuales, albergando todo esto en un solo lugar 
ofreciendo así una boutique completa en donde encontrara todo lo que necesita desde 
la concepción del bebe hasta su llegada y acompañándolos hasta sus dos primeros 
años de vida, incluyendo también una serie de asesorías y charlas personalizadas las 
cual serán dadas por profesionales, de tal manera que faciliten el momento de la compra 
ofreciendo variedad y practicidad. 
 El intercambio cultural permite conocer nuevas tendencias, modas, estilos, 
materiales, formas, colores, tanto en ropas como accesorios. 
 Boutique New Mom es una idea innovadora y nueva para el mercado arequipeño 
que ha sido acostumbrado a buscar cada cosa en distinto lugar, en esta idea de negocio 
el consumidor podrá encontrar atuendos completos para la madre y él bebe 
brindándoles paquetes atractivos e innovadores de igual manera, siempre se van a 
encontrar promociones, asesorías en el punto de venta, ofertas y sobre todo un buen 
servicio y trato al cliente. 
 Como valor agregado se debe tener en cuenta que se va a contar con paquetes 
ya listos para el momento del parto. 
 Los paquetes son uno de los productos clave de Boutique New Mom, ya que 
estos ofrecen una serie de productos y accesorios indispensables para momentos de 
emergencia como lo es el parto. 
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Las prendas que se van a ofrecer, estarán a la vanguardia de la moda, con 
calidad, originalidad y estilo, además, de precios competitivos en el mercado local. 
1.5. Objetivo General 
 Satisfacer las necesidades de las mujeres gestantes y padres de bebes hasta los 
dos años de edad, otorgando practicidad y facilitando el momento de la compra, 
agrupando todos estos recursos en un solo lugar. 
1.6. Objetivos Específicos 
 Desarrollar un estudio de mercado para determinar las necesidades de mujeres 
gestantes y padres de familia para posicionar nuestra empresa en el mercado 
arequipeño. 
 Diseñar un paquete de emergencia para cubrir las necesidades de las madres y 
de los bebes en el momento del parto. 
 Emplear software que permitan el correcto manejo de información y control de la 
empresa  como de los clientes. 
1.7. Metodología 
 Investigación descriptiva: Se utilizará este tipo de investigación al haber  
observado y por experiencia de los investigadores, que al ser madres existen varios 
puntos de los cuales no están totalmente informadas, ni preparadas  para el momento 
del parto, es así que existen dificultades, deficiencias sobre qué es lo que necesitan las 
mujeres al momento de convertirse en madres, en cuanto a ropa accesorios y otros 
productos para el correcto cuidado del bebé, por  tal motivo, se recolectó información 
sobre mujeres gestantes y padres de familia de bebes, llegando a conocer las 
dificultades que pasan, para dar solución al problema mencionado. 
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Se describen las consecuencias desde el proceso de maternidad, hasta el momento de 
la concepción, inclusive, hasta los dos primeros años de edad del niño, analizando así 
los factores que intervienen al momento de determinar la compra. 
1.8. Delimitaciones del Estudio 
 Variables geográficas: 
 Se refiere a la división del mercado en cuanto a regiones de un país, tamaño del 
mercado, densidad de la población y clima de la región. Arequipa ciudad – Distrito de 
Arequipa y alrededores. 
 Variables demográficas: 
Basados en datos de INEI (2016), tenemos 28,792 Mujeres Gestantes, siendo la 
muestra de 380 personas; 56,610 bebes de 0 a 2 años, de los cuales 21,153 nacimientos 
en el año 2016. 
 Madres de todas las edades fértiles, mujeres gestantes de 20 - 40 años de edad 
y padres de familia con hijos hasta los dos años de edad. 
 Variables psicográficas: 
 Según Arellano, esta “personalidad grupal” denominada estilo de vida, se explica 
como una manera de ser y de comportarse, compartida por un grupo significativo de 
personas de una sociedad, que se parecen entre sí por sus características 
sociodemográficas, psicológicas de comportamiento, de equipamiento y de 
infraestructura. Es por eso, que se ha tomado los estilos de vida sofisticados y las 
modernas. 
a) Los sofisticados: Pertenecen a este estilo de vida por la cantidad de ingresos que 
tienen, además son muy modernos e innovadores en el consumo y siempre están a la 
vanguardia de la moda y las tendencias.  
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b) Las modernas: Son mujeres que trabajan y estudian buscando siempre su 
realización personal y como madres, les gusta adquirir productos prácticos, que les 































2.1 Conceptualización de tópicos clave. Definiciones. 
Boutique: 
La definición de la palabra boutique viene del idioma francés pero a la vez se 
utiliza en nuestro lenguaje. La Real Academia Española (RAE), incluye el término y lo 
define como una tienda de vestimenta de moda o de varios artículos selectos. 
En conclusión las boutiques son establecimientos de dimensiones reducidas, que 
ofrecen una atención personalizada, también puede establecer un contacto directo con 
sus clientes e incluso realizar pruebas de vestuario. 
También se suele calificar como boutiques a diferentes emprendimientos 
comerciales que apuestan por el trato personalizado y la alta calidad1.  
 
 
                                                          




La Real Academia Española (RAE), lo define como modo o costumbre que está 
en boga durante algún tiempo, o en determinado país. 
Estilos de vida: 
En 1996, Arellano realizó en el país de Perú el primer estudio de Estilos de Vida 
con validez estadística en un país latinoamericano. 
Su principal objetivo del estudio fue conocer los diversos comportamientos de 
las personas como resultado final de la interacción de muchas variables que al ser 
observadas crean una suerte de “personalidad grupal”2. 
Esta “personalidad grupal”, llamada  Estilo de Vida, se denomina  como “una 
forma de ser y de cómo comportarse de un  determinado grupo significativo de personas 
dentro de una sociedad, que tienen similitudes entre sí por sus características socio-
demográficas, psicológicas, de comportamiento, de equipamiento e infraestructura, 
entre otras” (Arellano 2000)3. 
Los estudios dieron a conocer la existencia de 6 estilos de vida muy similares en 
México y Perú con dos grandes ejes: El nivel de ingreso y el de modernidad y tradición, 
altamente relacionado con una variable de tendencia y resistencia al cambio. A la vez 
se encontró que la variable sexo también era de suma importancia para la clasificación 
de los grupos. 
 Los Sofisticados:  
Pertenece a Segmentos mixtos, cuentan con un nivel de ingresos más elevados 
que el promedio. Se les considera modernos, bien educados, liberales y les importa 
mucho la imagen personal. Son innovadores en su consumo y perceptores de 
                                                          
2 Arellano, Marketing, 1996, Estilos de Vida.  
3 Arellano, Marketing, 2000, Estilos de Vida. 
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tendencias. Le es de suma importancia lo relacionado al estatus, están detrás de la 
moda y son consumidores de productos “light”. En su mayoría está comprendido de 
jóvenes en comparación al promedio de la población. 
 Los Progresistas:  
Hombres que buscan permanentemente el progreso personal o familiar. Aunque 
están en todos los NSE, en su mayoría son obreros y empresarios emprendedores 
(formales e informales). Los mueve el deseo de revertir su situación y avanzar, y están 
siempre en busca de oportunidades. Son extremadamente prácticos y modernos, 
tienden a estudiar carreras cortas para salir a producir lo antes posible. 
 Las Modernas: 
Mujeres que trabajan o estudian y que buscan su realización personal también 
como madres. Se maquillan, se arreglan y buscan el reconocimiento de la sociedad. 
Son modernas, reniegan del machismo y les encanta salir de compras, donde gustan 
de comprar productos de marca y, en general, de aquellos que les faciliten las tareas 
del hogar. Están en todos los NSE. 
 Los Formales / Adaptados: 
Son trabajadores y dedicados a la familia que valoran mucho su estatus social. 
Admiran a los Sofisticados, son más tradicionales que estos. Trabajan usualmente en 
oficina, empleados de nivel medio, profesores, obreros o en actividades independientes 
de mediano nivel. 
 Las conservadoras: 
Mujeres bastantes religiosas y tradicional. Típicas “mamá gallina”, siempre están 
detrás del bienestar de los hijos y la familia, y son responsables de casi todos los 
trabajos y gastos relacionados al hogar. Se visten para “cubrirse” y solo utilizan 
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maquillaje ocasionalmente. Les gustan las telenovelas y su pasatiempo preferido es 
jugar con sus hijos. Están en todos los NSE. 
 Los Austeros: 
Segmento mixto, de bajos recursos económicos. Las personas mayores 
prefieren la vida simple, sin complicaciones y, si fuese posible, vivirían en el campo. No 
les gustan los cambios, no les gusta tomar riesgos y no les agrada probar nuevas cosas. 
Muchos son inmigrantes y tienen el porcentaje más alto de personas de origen indígena. 
Satisfacción del cliente: 
Philip Kotler, define la satisfacción del cliente como "el nivel del estado de ánimo 
de una persona que resulta de comparar el rendimiento percibido de un producto o 
servicio con sus expectativas”4 
Elementos que Conforman la Satisfacción del Cliente: 
La satisfacción del cliente está encuentra conformada por tres elementos: 
1. El Rendimiento Percibido: Se refiere al desempeño (en cuanto a la entrega de 
valor) que el cliente considera haber obtenido luego de adquirir un producto o 
servicio. Dicho de otro modo, es el "resultado" que el cliente "percibe" que 
obtuvo en el producto o servicio que adquirió.  
El rendimiento percibido tiene las siguientes características: 
 Se determina desde el punto de vista del cliente, no de la empresa. 
 Se basa en los resultados que el cliente obtiene con el producto o servicio. 
 Está basado en las percepciones del cliente, no necesariamente en la 
realidad. 
                                                          
4 Kotler y Armstrong, 2003, Fundamentos del Marketing, 6ta edición, México.  
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 Sufre el impacto de las opiniones de otras personas que influyen en el cliente. 
 Depende del estado de ánimo del cliente y de sus razonamientos. Dada su 
complejidad, el "rendimiento percibido" puede ser determinado luego de una 
exhaustiva investigación que comienza y termina en el "cliente". 
2. Las Expectativas: Las expectativas vienen a hacer las "esperanzas" que los 
clientes tienen por obtener algo. Las expectativas de los clientes se llegan a 
producir por una o más de éstas cuatro situaciones: 
 Promesas que realiza la misma empresa en cuanto los beneficios que brinda 
el producto o servicio. 
 Experiencia vivida en  compras anteriores. 
 Opiniones de parte de amistades, familia, conocidos y líderes de opinión. 
 Promesas que van ofreciendo los competidores. 
3. Los Niveles de Satisfacción: Después de realizada la compra o adquisición de 
un producto o servicio, los clientes experimentan uno de éstos tres niveles de 
satisfacción: 
 Insatisfacción: Se da cuando el producto o servicio  no alcanza las expectativas 
del cliente. 
 Satisfacción: Se produce cuando producto o servicio coincide con las 
expectativas del cliente. 
 Complacencia: Se produce cuando el producto o servicio sobrepasa las 
expectativas del cliente. 
De acuerdo al nivel de satisfacción del cliente, se puede dar a conocer el grado de 
lealtad hacia una marca o empresa, mientras que el cliente satisfecho se mantendrá 
de forma leal; pero, tan solo hasta que encuentre otro proveedor que tenga una oferta 
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mejor. En cambio, Un cliente que se encuentra complacido se mantendrá leal a una 
marca o proveedor porque siente una afinidad emocional que supera ampliamente a 
una simple preferencia racional (lealtad incondicional).  
Por ese motivo, las empresas inteligentes buscaran complacer a sus clientes 
mediante prometer solo lo que pueden entregar, y entregar después más de lo que 
prometieron5. 
2.2 Teorías, modelos y/o metodologías relacionadas de al menos tres autores. 
Plan de negocio según Karen Weinberger Villarán Usaid/ Perú / MYPE 
competitiva 
Concepto de plan de negocios 
El realizar un plan de negocios es de suma importancia ya que en él se plasmara 
el cómo hacer negocio, que riesgos se tendrá evitando de esta forma el fracaso de la 
idea. Además, el plan de negocios permite tomar decisiones en cuanto a inversión, y 
sobre todo, nos sirve de guía para saber sobre que tenemos que hacer, que operaciones 
realizar cuando la empresa se esté estableciendo6.  
El plan de negocio viene a hacer un documento, escrito de una forma clara, 
precisa y sencilla, es el resultado de un proceso de planeación. El hacer un plan de 
negocio servirá para poder guiar un negocio, debido a que muestra desde los objetivos 
que se quieren lograr hasta las actividades cotidianas que se desarrollan para 
alcanzarlos. Lo que busca este documento es combinar la forma y el contenido. La forma 
se refiere a la estructura, redacción e ilustración, cuanto llama la atención cuan amigable 
contenido se refiere al plan como propuesta de inversión, la calidad de la idea, la 
información financiera, el análisis y la oportunidad de mercado7. 
                                                          
5 Cultural S.A. (s.f.), Libro Diccionario de Marketing, Pág. 303.   
6 Weinberger Villarán Karen, (s.f.), Usaid/Perú/MYPE competititvo, Pág. 31, Perú. 
7 Weinberger Villarán Karen, (s.f.), Usaid/Perú/MYPE competititvo, Pág. 33, Perú. 
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Se debe tener en cuenta las siguientes preguntas para realizar un plan de 
negocios: 
a) ¿Cuál es el producto o servicio que se quiere ofrecer? 
Aquí se debe detallar el negocio al cual se va a dedicar, como se va a hacer. La 
posible aceptación del cliente objetivo etc. 
b) ¿Cuáles son las características de los potenciales clientes, 
proveedores y competidores? 
Es un punto muy importante, se debe tomar decisiones y saber que se necesita, 
donde se consigue, esto se hará a través de estudio de cada proveedor y cuál de todos 
es el que mejor. A la vez, estudiar de igual forma a los competidores para poder  
desarrollar estrategias de diferenciación. 
c) ¿Qué variables del entorne podrían afectar positivo o negativamente la 
idea de negocio y el desempeño de la empresa? 
Se deberá tener en cuenta las amenazas, oportunidades, debilidades y 
fortalezas que va a tener el plan de negocios, en cuanto a las debilidades y amenazas 
como se enfrentaran y para las oportunidades y fortalezas aprovecharlas de la mejor 
manera. 
d) ¿Cuál es la visión del empresario o empresa y cómo piensa 
alcanzarse? 
Se debe tener en claro a donde se quiere llegar como empresa, como se lograra 
hacerlo, a la vez cuales son los objetivos, metas y estrategias a usar. 
e) ¿Cómo se pieza alcanzar  los objetivos de ventas? ¿qué hará para 
atraer retener y fidelizar a los clientes? 
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A través del plan del marketing se desarrollara diversas estrategias como para 
la comercialización del producto, de precio, promoción y de cómo será la distribución y 
de esta manera para poder llegar a los clientes o consumidores finales 
f) ¿Cómo  se desarrollaran los procesos de la empresa para que se puedan 
satisfacer las necesidades de los clientes? 
Se desarrollarán con tecnología y desarrollando un plan estratégico, con buenas 
instalaciones para el negocio, con personal capacitado. 
g) ¿Cuánto dinero se necesita y cuanto se va a recuperar por la inversión y 
riesgo, en qué momento se necesitara pedir  un préstamo y cuando se 
estará en la capacidad de devolverlo? 
En este punto se debe analizar la viabilidad económica, es decir, contar con el 
dinero que se necesitará para desarrollar el negocio y las actividades correspondientes 
de éste, desarrollando un flujo de caja, un balance general y la rentabilidad que se quiere 
conseguir con el negocio. 
Todo lo anteriormente citado va interrelacionado, si se modifica uno de estos 
puntos, se tiene que tener en cuenta que dicho cambio puede que impacte a otra parte 
del plan de negocios8. 
Aspectos fundamentales para la puesta en marcha de un plan de negocios9 
1. Clientes con pedidos 
2. Información del entorno 
3. Tecnología 
4. Recursos naturales 
                                                          
8 Weinberger Villarán Karen, (s.f.), Usaid/Perú/MYPE competitivo, pág. 37, Perú 
9 Weinberger Villarán Karen, (s.f.), Usaid/Perú/MYPE competitivo, pág. 117, Perú 
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5. Recursos materiales y humanos 
6. Recursos financieros 
7. Redes empresariales 
8. Oportunidades 
Como definir un modelo de negocio10 
 ¿Qué productos y/o servicios piensa ofrecer? 
 ¿Qué necesidades, deseo o problema satisfacen o solucionan los productos y /o 
servicios que piensa ofrecer? 
 ¿Qué tienen en común los productos o servicios ofrecidos con los existentes en 
el mercado? 
 ¿A qué industria pertenecen los productos o servicios que se piensan ofrecer? 
 ¿Quiénes son sus clientes? 
 ¿Cuál es el valor añadido al producto o servicio con relación a los productos o 
servicios de la competencia? 
 ¿Cómo es que piensan integrar los recursos para generar un ingreso? 
 ¿Cuáles son los puntos críticos de una empresa? 
 ¿Qué imagen podría representar a la idea de negocio? 
 ¿Qué frase podría representar a la idea de negocio? 
 ¿Cuáles son los sentimientos, percepciones y sensaciones del mercado objetivo, 
con respecto al producto o servicio? 
 
                                                          
10 Rodrigo Valera (2008) Innovación Empresarial, pág. 132, 296. 
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IDEAS Y PLAN DE NEGOCIO SEGÚN MINEDU 
AUTORA Zoila Margot Velarde Gonzales 
Tema 1. 
PLAN DE NEGOCIO. 
¿Qué es un plan de negocio? 
Es una herramienta fundamental donde se ven reflejadas las múltiples ideas de 
negocio las cuales nos sirven como guía para poder desarrollar paso a paso nuestro 
negocio y cumplir nuestros objetivos de tal manera que se podrá alcanzar el éxito11. 
¿Por qué es importante tener un plan de negocio? 
El plan de negocio te va a permitir determinar, anticipadamente a dónde quieres 
llegar, donde te encuentras y cuanto te está faltando para llegar a la meta deseada. 
Tema 2. 
IDENTIFICACION DE LA IDEA DE NEGOCIO 
¿Qué es una idea de negocio? 
Es una pequeña descripción de lo que será tu negocio.12 
¿Cómo identifica una idea de negocio? 
La idea de negocio debe cumplir algunos requisitos básicos: 
 Llegar a cubrir las necesidades que tienen los clientes brindándoles lo que ellos 
desean o necesiten. 
 Cubrir las expectativas de utilidades del negocio 
                                                          
11 Velarde Gonzales Zoila Margot, (s.f.) Ideas y Plan de Negocios, MINEDU, Pág. 11-12. 
12 Velarde Gonzales Zoila Margot, (s.f.) Ideas y Plan de Negocios, MINEDU, Pág. 13-24. 
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 Además debe responder  las siguientes interrogantes. 
¿Cómo y dónde puedo encontrar una buena idea de negocio? 
Las ideas de nuevos negocios son productos de la observación de todos los 
cambios que nos rodean, además las oportunidades de negocio son espacios vacíos 
entre la oferta y la demanda. 
¿De qué métodos y fuentes disponemos para generar e identificar ideas de 
negocios? 
Un emprendedor nunca deja de buscar ideas, nunca se rinde 
La identificación de una buena idea de negocio requiere de 4 faces: 
 Paso 1: generación de idea de negocio 
 Paso 2: identificación de la mejor idea de negocio – técnica del macro y micro 
filtro. 
 Paso 3 :  análisis FODA 
 Paso 4: contraste entre la idea de negocio identificada y la necesidad real de los 
posibles clientes – sondeo del mercado. 
Tema 3. 
DEFINIENDO EL MERCADO 
Reseña histórica del negocio: En este punto se debe detallar el motivo por el cual 
creaste tu negocio. 
Nombre del negocio: El nombre representara la razón social y/o comercial de la 
empresa, esto es muy importante ya que con este nombre tu negocio será reconocido 
de forma legal y comercialmente. 
Visión del negocio: Es lo que pretendemos de nuestro negocio en el futuro. 
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Misión del negocio: Es identificar la función que cumple en la sociedad y, además, su 
naturaleza y filosofía básica. 
Determinación de los objetivos del negocio: Planificar lo se hace implica pensar en 
el futuro, saber que somos, a donde queremos y de qué manera lo lograremos. Para 
esto es necesario fijar objetivos a corto, mediano y largo plazo. De tal manera con los 
objetivos propuestos, se puede verificar si tu negocio se está desarrollando en orden. 
Estructura organizacional: en él se detallan los puestos de trabajo que tiene el negocio 
y las personas que estarán encargadas de cada uno de ellos13. 
Tema 4.  
ANÁLISIS DEL MERCADO. 
Análisis del entorno empresarial: Cuando se realiza el análisis del entorno 
empresarial, se debe considerar el nivel de competitividad que existe en el mercado, 
para esto antes de iniciar el plan de negocio se debe analizar a las empresas que se 
dedican al mismo rubro que nosotros de tal manera que   se podamos tomar mejores 
decisiones14. 
Análisis del mercado potencial: 
¿Quiénes desean el producto? 
Ante todo, debes hacerte la siguiente pregunta 
¿Cuál es el tamaño del mercado? 
La cantidad de productos que pueden ofrecer y vender. 
Análisis de la competencia: La competencia son aquellas empresas que ofertan o 
producen los mismos productos o servicios que los de tu negocio. 
                                                          
13 Velarde Gonzales Zoila Margot, (s.f.) Ideas y Plan de Negocios, MINEDU, Pág. 25-28. 
14 Velarde Gonzales Zoila Margot, (s.f.) Ideas y Plan de Negocios, MINEDU, Pág. 29-39. 
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Estrategias de mercadeo: Es el cómo se generan y diseñan formas para alcanzar los 
objetivos propuestos por las empresas 
Estrategias de distribución: Son las diversas formas de hacer llegar los productos a 
los consumidores, por medio de diferentes canales ya sean mayoristas, minoristas y 
consumidor. 
Estrategia de promoción: Las estrategias de promoción deben ser dirigidas tanto a los 
clientes como a los distribuidores. 
Estrategia de precios: Esta referida al valor que tendrá tu producto en el mercado y 
que pagaran tus clientes 
Hay dos elementos importantes al momento de establecer la estrategia de precios 
 Costos de producción 
 Precio de venta de la competencia 
Tema 5. 
EL ESTUDIO TÉCNICO DE LA PRODUCCIÓN 
Diseño del producto: El diseño del producto es un prerrequisito para la producción, se 
transmite en especificaciones del producto. 
Proceso productivo: Para elaborar un producto o brindar un servicio se requiere de un 
proceso de transformación que se inicia con el ingreso de materia prima y los insumos 
requeridos en un producto final determinado. 
Distribución del espacio en el área de trabajo: Es el ordenamiento físico de los 
elementos de producción.15 
Tema 6.  
                                                          




 Después de haber realizado el estudio de mercado, técnico de la producción y 
los aspectos legales, ya se cuenta con la información necesaria para poder desarrollar 
el análisis económico el cual permitirá saber si el negocio está en perdida o ganancia, 
en cuanto tiempo se recuperara lo invertido, cuantos productos se deben vender para 
no ganar, ni perder, etc.16 
Proyección de ventas en unidades: Te permite planificar el número de unidades que 
puedes colocar en el mercado en un determinado tiempo. 
Calculo de la inversión: primero debes tener en cuenta: 
 Inversión 
 Costos 
 Costos fijos  
 Costos variables 
 El conjunto de recursos o requerimientos necesarios para poner en marcha tu 
empresa conforman la inversión del proyecto empresarial. 
Estos requerimientos se agrupan en cuatro rubros: 
 Activo fijo 
 Gastos pre- operativos 
 Capital de trabajo 
 Costos indirectos.  
Tema 7. 
                                                          
16 Velarde Gonzales Zoila Margot, (s.f.) Ideas y Plan de Negocios, MINEDU, Pág. 49-60. 
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 FORMALIZACION DE EMPRESAS 
Al iniciar una actividad económica en el país, lo primer que se debe hacer son 
los trámites para la formalización del negocio, al formalizar tu negocio te permite: 
 Participar en procesos de compra local, regional, nacional o internacional, ya que 
la formalización es garantía de seriedad de tu negocio. 
 Hacer contratos con empresas formales que requieren comprobantes de pago 
 Hacer alianzas estratégicas con otras empresas 
 Acceder fácilmente al sistema financiero 
 Participar en programas de apoyo a las MYPES 
CANVAS  
Modelo de Negocios Canvas por Alexander Osterwalder 
Es un cuadro dividido en nueve facetas, en derecha se encuentran los aspectos 
externos a la empresa, al mercado, al entorno. La parte derecha del modelo de negocio 
Canvas se compone de los siguientes bloques: segmento de mercado, propuesta de 
valor, canales, relación con clientes y fuentes de ingresos; 
En la parte izquierda del lienzo de negocios, se reflejan los aspectos internos de la 
empresa como asociaciones clave, actividades y recursos clave, y estructura de 
costes.17 
Los bloques son los siguientes: 
1. Segmento de clientes: ¿A qué clientes les doy servicio en mi negocio?; ¿Para 
qué grupos estas creando valor?; ¿Cuál es tu segmento más impórtate? 
Boutique New Mom: Mujeres gestantes, padres con hijos menores a 2 años 
                                                          
17 Velarde Gonzales Zoila Margot, (s.f.) Ideas y Plan de Negocios, MINEDU, Pág. 61-62. 
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2. Propuesta de Valor: ¿Qué les estoy ofreciendo a mis clientes?; ¿Qué 
necesidades estas satisfaciendo?; ¿Qué haces?; ¿Qué valor fundamental das a 
tu Publico? 
Boutique New Mom: Productos variados para mamá y bebe; paquetes completos 
para el momento del parto. 
3. Canales: ¿Qué canales funcionan mejor? ¿Cuánto cuestan? ¿Cómo pueden ser 
integrados en tu rutina y la de tu segmento? ¿Cómo quieren ser contactados mis 
clientes? ¿Cómo se comunican conmigo? ¿Cómo reciben mis productos o 
servicios? 
4. Relación con clientes: ¿Cómo consigo atraer/mantener/aumentar clientes? 
¿Qué tipo de relación espera tu segmento meta que establezcas? ¿Cómo 
puedes integrarlo a tu trabajo en términos de costo y formato? 
5. Flujo de ingresos: ¿Por qué estarían dispuestos mis clientes a pagar? ¿Con 
qué fórmulas de pago? ¿Qué valor está dispuesto a pagar tu público? ¿Qué y 
cómo pagan regularmente? ¿Cómo prefieren pagar? ¿Qué tanto contribuye 
cada flujo de ingresos a los ingresos generales? 
6. Recursos clave: ¿En qué debo ser realmente bueno? ¿Cuáles son las 
actividades clave en las que necesito sobresalir? 
7. Actividades clave: ¿Qué actividades clave requiere tu propuesta de valor? 
¿Qué actividades son las más importantes para tus canales de distribución, 
relaciones con el consumidor, flujo de ingresos, etc.? 
8. Aliados Clave: Aparte de los proveedores, ¿qué colaboradores pueden impulsar 
mi modelo de negocio y convertirlo en algo mucho más potente? 
9. Estructura de Costos: Los costes nucleares de mi negocio, que en gran parte 
provienen directamente de los tres apartados anteriores. 
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2.3 Análisis comparativo de las referencias anteriores. 
Tabla Nº 1 – Análisis comparativo de herramientas de referencia 
 
Fuente: Elaboración propia. 
2.4 Análisis Crítico (por parte de los alumnos) (*) 
 Se elige el modelo de negocio CANVAS, por ser un modelo dinámico, simple y a 
la vez atractivo, es así que al compararlo con los otros modelos, este es  innovador 
y creativo en comparación al resto, otorga la interacción de las investigadoras a 
través de una lluvia de ideas, opiniones y decisiones que se debe tener presente 
al momento de querer desarrollar el  plan de negocios, este modelo de negocio 
permite plasmar el plan de negocios de forma sencilla, detallada y fácil de 
entender, e interpretar cada uno de los puntos más necesarios e importantes de 
una forma óptima y adecuada.  
 El modelo de Canvas, es un modelo muy fácil de desarrollar, además, es muy 
atractivo para la visión, llama mucho la atención de las personas que lo emplean 
y desean leerlo, porque es práctico, y muy entendible, en él podemos colar una 
serie de ideas siguiendo los pasos los cuales nos permiten desarrollar nuestro 










Sencillo de entender;Dinamico;Vision 
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3.1. Antecedentes generales de la Organización 
 Actualmente existen muy pocas  boutiques dedicadas a la venta de 
producto materno infantil sobre todo de ropa de maternidad que esté de acuerdo 
a la vanguardia de la moda, además las prendas ofertadas  muchas veces son 
muy tradicionales  y no intentan mostrar ropa más atractiva  para el gusto del 
cliente que se pueda usar en cualquier momento, sobre todo un lugar en donde 
puedas encontrar todo lo que necesitas para el momento de dar a luz y después 
del parto hasta cuando sus bebes tienen dos años de edad. 
En consecuencia de esto, las mujeres gestantes, se ven en la necesidad y 
se encuentran limitadas a comprar prendas y accesorios poco modernos y 
atractivos, además que recorren mucho para poder encontrar todo lo que buscan 
para ir a dar a luz, cuando llega él bebe 
 Breve Historia  
Boutique New Mom es una empresa arequipeña, que pensando en las 
necesidades que las mujeres requieren al momento de ser mamás y en sus bebes, 




 En Boutique New Mom, encontrarás todo lo necesario para los cuidados 
durante la gestación, momento del parto y momento post parto; ropa materna, ropa 
para bebe, pañales, biberones, porta bebe, entre otras cosas más. 
 
 Descripción de la empresa (giro, número de trabajadores, etc.) 
 Boutique New Mom, es una empresa que se encuentra bajo el rubro 
comercial dedicada a la venta de ropa materna, ropa para bebe y accesorios que 
se necesitan para el momento del parto encontrando todo lo necesario en un 
mismo lugar. Cuenta además con la creación de paquete de emergencia “Dulce 
Espera”. 
La empresa cuenta con un personal altamente capacitado para el trato directo con 
el cliente y estos son: 
   Tabla Nº 2 - Trabajadores 
Trabajadores 
Encargado de tienda 1 
Vendedores 1 
Caja 1 
Personal de almacén 1 






Gráfico Nº 1 - Organigrama 
 




Somos una empresa dedicada a la comercialización de productos y servicios, 
satisfaciendo las necesidades de la mujer arequipeña en la etapa pre y post materna 
Fuente: Elaboración Propia. 
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con productos de calidad para la madre gestante y él bebe de 0 a 2 años de edad. 
Siendo la primera empresa que se acoge al kit de emergencia para el parto. 
Visión 
Posicionar la marca BOUTIQUE NEW MOM en la memoria del consumidor 
arequipeño y que esta sea reconocida por su calidad y servicios en la gama de productos 
para mamá y bebe. Y estar donde nos necesitan siempre acompañando a mamá en sus 







 Trabajo en equipo. 
 Objetivos 
1) Crear identidad: El logo de la empresa permitirá una fácil identificación del cliente 
con la empresa, uso del slogan, los colores, la tipografía será elegida pensando en la 
esencia de la empresa, plasmando así los valores de la misma, de tal manera que 
logremos el reconocimiento y la percepción del cliente. 
2) Consolidar una experiencia para el consumidor: En este caso, se creará una 
emoción en los clientes, desde el momento que escuchen nuestra marca al ingresar al  
local y hasta que se van del mismo, esto con atención personalizada, la cual permita 
hacer sentir al cliente que es parte importante de nuestra empresa, atendiéndolo de la 




3) Diferenciarse de su competencia: Existen muchas empresas ofreciendo ropa, 
accesorios, productos de aseo para él bebe, pero ninguna de estas agrupa todos estos 
recursos como se pretende hacer, además,  damos valor agregado en los paquetes 
“dulce espera”, que es algo que la competencia no ofrece y permite ser los pioneros en 
este aspecto, marcando siempre la diferencia. 
4) Conseguir mayor credibilidad y prestigio: Que mejor que lograrlo de la mejor 
manera, teniendo un contacto directo con el cliente lo que nos permitirá ganar su 
confianza y aprobación, ya que la comunicación es clave para una mejor transparencia 





Tabla Nº 3 - Productos ofrecidos en Boutique New Mom 
 
Fuente: Elaboración propia. 
3.2. Antecedentes Específicos del Área. 
 En Arequipa no existe alguna tienda en donde se pueda encontrar ropa 
para gestante, ropa para bebe hasta los dos años de edad, accesorios y todo lo 
que se necesita para el momento del alumbramiento en un solo punto, es por eso, 
que nace esta idea de negocio para poder satisfacer las necesidades de las 
madres gestantes y padres de familia, si bien es cierto con la empresa que más 
similitud se tiene es Tienda CHINGOLITO que tiene muchos años en el mercado, 
y es el principal competidor; como competencia indirecta están los mercadillos y 
centros comerciales que venden ropa para mamá y bebes.  
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A nivel nacional, las tiendas BLOOM BERRY, HIJITO MIO y M&B, las tres 
empresas brindan tanto productos como ropa y accesorios para las mamás y 
bebes, por lo tanto, es la primera boutique que contará con todo lo necesario para 
las futuras madres, brindándoles los paquetes de emergencia para el momento 
del parto. 
3.3. Diagnóstico Organizacional/Área (incluye análisis externo e interno).  
3.3.1 Análisis externo e interno FODA 
Tabla Nº 4 - Análisis interno 
 
Fuente: Elaboración propia. 
Tabla Nº 5 - Análisis externo 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
FORTALEZAS DEBILIDADES
F1 : innovación D1 : nuevo en el mercado
F2 : marca reconocida y posicionadas
D2: poco posicionamiento en la mente del
consumidor.
F3 : variedad de productos D3 : falta de experiencia en el mercado
F4 : uso de sistema ERP D4 : poca experiencia en logística y almacenes
F5 : aplicación de un programa CRM D5 : no contamos con marca propia
F6:  paquetes de productos prácticos D6 : falta de imagen corporativa 
F7 : Alianzas estratégicas con proveedor e
instituciones  
OPORTUNIDADES AMENAZAS
O1 : estilo de vida moderno y cambiante A1 : desconfianza en producto novedoso ( paquetes)
O2 : aprovechar una tendencia de consumo A2 : competencia con experiencia
O3 : facilidad de pago A3 : ingreso de productos chinos
O4 : tecnología avanzada A4 : disminución de la natalidad 
O5 : sociedad practica
A5 : consecuencia con el medio ambiente cambios
climáticos – niño costero
O6 : nueva forma de presentación de producto
O7 : amplia gama de proveedores en
 Mercado
O8 : crecimiento constante de la economía




Tabla Nº 06 - Matriz FODA 
 
Fuente: Elaboración propia 
  
OPORTUNIDADES AMENAZAS
Estrategia FO Estrategia FA
(F6,O1,O3,O6) (F2,A1,A3)
Implementar una estrategia en la que sobresalgamos
en el mercado con nueva presentación del producto,
como son paquetes de productos en forma práctica,
facilidades de pago tomando en cuenta el estilo de
vida moderna y cambiante que hoy en día
enfrentamos. 
Contaremos con productos de marcas reconocidas y 
así disminuir la desconfianza en los productos 
novedosos (paquete)ya a la vez para poder enfrentar 
el ingreso de productos chinos que entran al mercado
(F5,O2) (F7;A2)
Aplicaremos un programa de CRM tomando en 
cuenta la tendencia de consumo 
Desarrollaremos alianzas estratégicas para poder
enfrentarnos que cuenta con experiencia en el
mercado
(F4,O4)
Diferenciarse de la competencia utilizando 
tecnología avanzada con el uso de un sistema ERP.
(F1,F3,O5)
Para una sociedad practica como es en la actualidad 
Contaremos con una variedad de producto e 
innovación constante.
(F7,O9)
Buscaremos  alianzas estratégicas con proveedores e 
instituciones ya que existe un creciente poder de 
negociación.
Estrategia DO Estrategia DA
(D1,D2,O1,O2,O8) (D1,D2,A1)
Aprovechar los cambios constantes de las tendencias, 
estilos de vida y crecimiento económico para lanzar 
ofertas, productos novedosos (paquetes) para lograr 
posicionarse en el mercado.
Aprovechar el producto como nuevo y novedoso 
creando campañas en postal y hospitales en el area 
de obstetricia para mostrarle nuestro paquete "dulce 
espera" y que es viene con cosas que son necesarias 
para el momento del parto.
(D4,O4)  (D3,D4,A2) 
Con la nueva tecnología podremos implementar un 
programa que ayude a lo que es el tema de logística y 
almacen.
El uso de un programa ERP nos ayudara a manejar la 
parte en logistica y almacenes y aprovechando la 
experiencia de la competencia en el rubro, 















Dar la mano a la marca Perú haciendo respetar lo 
nuestro y nuestra calidad en algodón a difrencia de la 
calidad de productos chinos y plantear un plan a 
futuro de la creacion de nuestra propia marca 
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3.3.2 Análisis de la industria PORTER   
3.3.2.1 Poder de negociación: Cliente 
En un principio Boutique New Mom por ser una empresa nueva en el mercado, 
los clientes son los que tendrán un alto grado de negociación y como empresa se 
respetarán sus gustos y/o necesidades. 
Estrategias: 
 Contar con productos de calidad, algodón 100 % peruano en las prendas de vestir  
para los bebes y madres gestantes. 
 Contaremos con ofertas y promociones, con precios por debajo del mercado. 
 Modelos únicos, estando a la vanguardia de la moda 
3.3.2.2 Rivalidad entre las empresas : Competencia 
Hoy en día en el mercado peruano existen varias tiendas o empresa del mismo 
rubro en el cual se desarrollara Boutique New Mom como son: Chingolito, Kukuli, Mundo 
bebe, Mikey en lo que es ropa para bebes y Mamá Mía en ropa de gestantes y diversos 
centros comerciales entre otras. 
Al tener varios competidores, los clientes tienen varias opciones de adquirir los 
productos que necesitan de diferentes empresas y así obtener productos similares.  
A la vez al ser empresas ya reconocidas en el mercado arequipeño ya ocupan 
un espacio en la mente del consumidor, cuentan con varios años de experiencia en el 
mercado. 
Estrategias: 
 A través del uso de folletos dar a conocer la empresa y los productos, brindando  
charlas informativas  sobre nutrición, cuidado etc. 
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 Brindar productos novedosos como el paquete ”Dulce Espera”, estando a la moda 
en ropa de bebes y madres  gestantes. 
3.3.2.3 Amenaza de nuevos entrantes : Nueva Competencia 
El Perú en la actualidad es uno de los países que está mejor económicamente a 
nivel de Sudamérica, por ello, los inversionistas extranjeros pueden ingresar al mercado 
peruano para competir con los productos nacionales. 
Estrategias 
 Contar con un plan de mejora, es gestión comercial, con nuevos productos. 
 Alianzas estratégicas con instituciones o empresas. 
3.3.2.4 Poder de negociación de los proveedores: Proveedores 
Al ser Boutique una empresa nuevas, los proveedores comenzaran con precios 
altos y no contará con crédito por parte de estos. 
Estrategias: 
 Se desarrollarán alianzas estratégicas con proveedores. 
3.3.2.5 Amenaza de productos sustitutos. Sustitutos 
Como productos sustitutos se tienen los productos traídos de China que son de 
material sintético, indirectamente compite con prendas nacionales, ya que son 
atractivos, novedosos y de bajo costo, su desventaja que son de mala calidad. 
Estrategias: 
 Se utilizará las redes sociales como medio de comunicación para llegar a los  
clientes para brindar información y consejos de los productos y de los materiales 




Fuente Porter, Michael (1984) estrategia competitiva pág. 24 
3.4. Análisis crítico* 
Al crear este plan de negocio Boutique New Mom, se identifica que en el mercado 
arequipeño, no existe un punto de venta donde pueda encontrar todo lo que necesita la 
madre gestantes y padres de niños en un solo lugar, de tal manera quedan insatisfechas 
buscan muchas veces que les brinden todo lo que necesitan para poder ahorrar su 
tiempo al momento de la compra de una manera práctica y rápida estando a la 
vanguardia de la moda y que las puedan orientar otorgando  esto como un valor 











DESARROLLO DEL TEMA 
 
4.1 Estudio De Mercado 
Hoy en día es muy común ver cada vez más mujeres emprendiendo en los 
negocios en nuestro país, dando oportunidades laborales a más ciudadanos. Además, 
cabe resaltar, que gracias a los niveles socioeconómicos las mujeres llevan la delantera 
al momento de las decisiones de compra, algo que ya se está teniendo en cuenta sobre 
los perfiles de los consumidores modernos. 
Estos cambios se ven reflejados en los hábitos de compra, hoy en día las reglas 
del mercado se determinan de acuerdo a las necesidades y prioridades de las mujeres 
como punto de partida, así también como la manera de adquirir los bienes. 
La actitud de estas mujeres frente a la compra, se sustenta en que en la 
actualidad las mujeres están más pendiente por verse y sentirse bien, a lo que dedican 
más tiempo y dinero en satisfacer sus necesidades elementales, y más aún cuando 
pasan por el momento del embarazo ya que en este periodo intervienen mucho las 




Fuente: Elaboración Propia. 
4.1.1. Definición Del Mercado 
La empresa Boutique New Mom se desarrollara en un mercado de competencia 
perfecta, ya que las empresas no cuentan con la facultad de alterar los precios, porque 
esto se define por medio de la oferta y la demanda, como definición, se puede decir que 
en este mercado existen muchos compradores y vendedores de estos productos, lo que 
marca la diferencia en Boutique New Mom, es que es una empresa que vende todos los 
productos para madres gestantes y bebes de 0 a 2 años en un solo lugar. 
Usuario 
 Mujeres gestantes 20-40 años de edad y menores de edad que puedan 
encontrarse en esta etapa.  





Hoy en día la mujer es quien marca la 
diferencia en la compra, ya que ella 









Fuente: Elaboración Propia. 
4.1.2. Objetivo Del Estudio De Mercado 
Buscar oportunidad del ingreso al mercado de comercialización de ropa, 
accesorios y productos para mamá y bebe a través de investigación y con base a la 
determinación de la demanda para conocer la aceptabilidad de la gente al establecer La 
Boutique New Mom. 
Identificar por medio de los resultados de la encuesta, el porcentaje de la 
población meta que está dispuesta a comprar en Boutique New Mom. 
4.1.3. Análisis De La Demanda 
Para poder analizar la demanda de bebes de entre 0 y 2 años de edad según 
fuentes de la RENIEC (2016) de Arequipa de un total de 15 distritos (Arequipa, Cayma, 
José Luis  Bustamante y Rivero, Cerro Colorado, Miraflores, Paucarpata, Sachaca, 
Socabaya, Tiabaya, Uchumayo, Yanahuara,Yura, Mariano Melgar, Hunter, Alto Selva 
Alegre.), se tiene un  total de 56,610 bebes, lo cual se ha tomado un promedio de compra 
para ropa de bebes de 7 prendas al año por niño, queriendo abarcar de la población 
antes mencionada el 1 % del mercado. 
Para el cálculo de la demanda de ropa para gestantes se ha tomado como base   
la población de 15 distritos de Arequipa (Arequipa, Cayma, José Luis Bustamante y 
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Rivero, Cerro Colorado, Miraflores, Paucarpata, Sachaca, Socabaya, Tiabaya, 
Uchumayo, Yanahuara,Yura, Mariano Melgar, Hunter, Alto Selva Alegre.), se tiene  
28,792  de gestantes, con un 2 % como promedio de compra por mujer gestantes, hacen 
un total de 6 prendas anuales. 
Por ultimo para la demanda de paquetes “Dulce Espera”, se ha proyectado la 
cantidad de un paquete por una mujer gestante al año, teniendo en cuenta que la 
población de gestantes en los 15 distritos de Arequipa de los cuales nos basamos 
equivale a 28,792.  
Cuadro histórico de la demanda actual y proyectada 
Tabla Nº 07 - Cuadro histórico de la demanda proyectada de ropa de mamás 
CONCEPTO 2018 2019 2020 2021 2022 
POBLACIÓN 
DEMANDANTE 
INSATISFECHA 28792 29855 30402 30958 31525 
DEMANDA 
INSATISFECHA 172752 179133 182411 185749 189148 
PORCENTAJE % 2% 2% 2% 2% 2% 
CANTIDAD DE PRENDAS 
VENDIDAS AL AÑO 3455 3455 3455 3455 3455 
COSTO 46 46 46 46 46 
TOTAL 158931.84 158931.84 158931.84 158931.84 158931.84 








Tabla Nº 08 - Cuadro histórico de la demanda proyectada de ropa de bebes 
CONCEPTO 2018 2019 2020 2021 2022 
POBLACIÓN 
DEMANDANTE 
INSATISFECHA 56610 57176 58263 59370 60498 
DEMANDA 
INSATISFECHA 509490 514584 524367 534330 544482 
PORCENTAJE % 1% 1% 1% 1% 1% 
CANTIDAD DE PRENDAS 
VENDIDAS AL AÑO 5095 5095 5095 5095 5095 
COSTO 31 31 31 31 31 
TOTAL 157941.9 157941.9 157941.9 157941.9 157941.9 
Fuente: Elaboración Propia. 
Tabla Nº09 - Cuadro histórico de la demanda proyectada de Paquete “Dulce 
Espera” 
CONCEPTO 2018 2019 2020 2021 2022 
POBLACIÓN 
DEMANDANTE 
INSATISFECHO 28792 29855 30402 30958 31525 
DEMANDA 
INSATISFECHA 28792 28792 28792 28792 28792 
PORCENTAJE % 2% 2% 2% 2% 2% 
CANTIDAD DE PRENDAS 
VENDIDAS AL AÑO 576 576 576 576 576 
COSTO 290 290 290 290 290 
TOTAL 166993.6 166993.6 166993.6 166993.6 166993.6 





1) Elaboración de la encuesta 
Se realizó una encuesta que comprenden diez preguntas, a una muestra de 380 
personas de un total de 28,792 gestantes de la ciudad de Arequipa, con un nivel de 
confianza de 95% y margen de error de 5 %. Formato de encuesta (anexo). 
4.1.4. Análisis De La Oferta 
Hoy en día a raíz de que las mujeres toman la decisión al momento de comprar 
algo y más aún si es para ella y el cuidado de su bebe, se hace más exigente y detallado 
el mercado de productos, lo que origina negocios pensando en satisfacer sus 
necesidades, y por tanto hay mayor competencia. 
Dentro de la ciudad de Arequipa se tienen competidores en ropa y accesorios de 
bebe los siguientes: 
 
 Chingolito: Una  tienda  bazar con muchos años ya en el mercado arequipeño 
ofreciendo ropa, accesorios y artículos  pensando en el cuidado del más pequeño 
de la casa. Cuenta con cuatro locales en toda la ciudad de Arequipa. 
 Bazar Mickey: Un negocio con muchos años en el mercado, que forma parte ya te 
las familias arequipeñas ofreciendo diversas prendas y accesorios de vestir  para 
los más pequeños de la casa, cuenta con un solo local ubicado en la Calle Perú 100 
- C Cercado – Arequipa. 
Como principal competidor en ropa y accesorios para mujeres gestantes en la 
ciudad de Arequipa tenemos: 
 Mamá mia: Un negocio dedicado a la venta de productos para mujeres gestantes y 




4.1.5. Análisis De Precios 




                   
Fuente: Elaboración Propia 
4.1.6. Plan De Marketing 
 Producto, precio, promoción, plaza, post venta 
Producto 
Los productos ofrecidos en BOUTIQUE NEW MOM, serán de muy buena calidad 
tanto para las mamás gestante que tendrán las prendas de vestir que estén de acuerdo 
a las tendencias de la moda, novedosos y variados y en el caso del bebe, teniendo en 
cuenta para este último que las prendas deben de ser de algodón ya que tienen una piel 
muy delicada se ofrecerán productos de alta calidad y algodón peruano, minimizando lo 






Fuente: Elaboración Propia. 
LINEA  DE 
PRODUCTOS  (PV) NEW MOM (PV) COMPETENCIA
Ropa de bebe S/. 45.86 S/. 55.00
Ropa de mama S/. 31.06 S/. 50.00




Línea de productos: 
Los productos que se ofrecerán en Boutique New Mom son ropa y accesorios 
para mamá y bebe, los cuales los hemos dividimos en líneas de productos mamá- bebe 











Fuente: Elaboración Propia. 
Tallas: 
De acuerdo a la encuesta realizada, se han definido 4 tallas:  
 Talla S o 26:- Para mujeres de contextura delgada  
 Talla M o 30.- Para mujeres de contextura media  
 Talla L o 32- Para mujeres de contextura más gruesa 
 Talla XL o 34 a mas   
 Para el caso de las pantuflas  las tallas serán: 35, 36, 37, 38 y 39 
Prendas de vestir para todo tipo de ocasión, para la mujer gestante, estando 




Para las ropas de mamá y bebe serán traídas desde Gamarra  dentro de ellas 
estas están las marcas más destacadas como kukuli,  para bebe y en cuanto a 
accesorios las marcas más conocidas y destacadas en el mercado como Hugguies, 
Twinis, Neopan, Valt, Fisher Price, entre otras. 
a. Empaque: 
Todas los productos comprados dentro de la boutique serán entregadas en una 
bolsa de plástico color blanco con el diseño de la marca, en cuanto al Paquete Dulce 
Espera será un empaque de plástico transparente de forma de maletín y el diseño de la 
marca, herméticamente cerrado, el cual brinde la seguridad  y garantía al usuario. 
Precio 
Para poder fijar los precios fue importante saber lo que el cliente comúnmente 
paga por los productos ofertados dentro de la boutique y cuanto está dispuesto a pagar 
según el estudio de mercado realizado.   
También es fijado por el análisis del mercado; por medio de las ofertas, 
descuentos, reducción de márgenes. Además es importante mencionar que influye 




















Ropa Materna        Ganancia 
  Buzos S/. 16,50 S/. 30,00 S/. 13,50 
  Blusas S/. 16,50 S/. 30,00 S/. 13,50 
  Polos S/. 16,50 S/. 30,00 S/. 13,50 
  Poleras S/. 30,25 S/. 55,00 S/. 24,75 
  Casacas S/. 41,25 S/. 75,00 S/. 33,75 
  Vestidos S/. 49,50 S/. 90,00 S/. 40,50 
  Pantalones sport S/. 30,25 S/. 55,00 S/. 24,75 
  Pantalones elegantes S/. 30,25 S/. 55,00 S/. 24,75 
  Camisón apertura delantera S/. 13,75 S/. 25,00 S/. 11,25 
  Bata S/. 13,75 S/. 25,00 S/. 11,25 
  Brazier de Lactancia S/. 16,50 S/. 30,00 S/. 13,50 
  Truzas de maternidad S/. 3,85 S/. 7,00 S/. 3,15 
  Fajas post parto S/. 44,00 S/. 80,00 S/. 36,00 
  
Faja pre natal - Soporte 
embarazo S/. 30,25 S/. 55,00 
S/. 24,75 




Tabla Nº 12 - Precios de productos para bebe 
 








Ropa de Bebé 
      
 Ganancia 
  Ropones S/. 24,75 S/. 45,00 S/. 20,25 
  Bebe crece S/. 33,00 S/. 60,00 S/. 27,00 
  Ajuares S/. 16,50 S/. 30,00 S/. 13,50 
  Enterizo acolchado S/. 30,25 S/. 55,00 S/. 24,75 
  Enterizos S/. 24,75 S/. 45,00 S/. 20,25 
  Body´s S/. 15,95 S/. 29,00 S/. 13,05 
  Pantalones S/. 7,70 S/. 14,00 S/. 6,30 
  Pantalones básicos S/. 3,85 S/. 7,00 S/. 3,15 
  Buzos S/. 19,25 S/. 35,00 S/. 15,75 
  Vestido de fiesta S/. 59,95 S/. 109,00 S/. 49,05 
  Vestido de Día S/. 38,50 S/. 70,00 S/. 31,50 
  Conjuntos S/. 27,50 S/. 50,00 S/. 22,50 
  Abrigos S/. 27,50 S/. 50,00 S/. 22,50 
  Baberos S/. 1,38 S/. 2,50 S/. 1,13 
  Gorros invierno S/. 13,75 S/. 25,00 S/. 11,25 
  Ombliguero S/. 1,65 S/. 3,00 S/. 1,35 
  Pañal de tela  S/. 2,75 S/. 5,00 S/. 2,25 
  Gasa para pañal S/. 2,20 S/. 4,00 S/. 1,80 
  Pañal ecológico S/. 19,25 S/. 35,00 S/. 15,75 
  Insertos de bambú S/. 3,85 S/. 7,00 S/. 3,15 
  Mantas S/. 11,00 S/. 20,00 S/. 9,00 
  Colchas S/. 13,20 S/. 24,00 S/. 10,80 
  Bolso Pañalero S/. 16,50 S/. 30,00 S/. 13,50 
  Toalla de baño S/. 11,00 S/. 20,00 S/. 9,00 
  Medias S/. 1,10 S/. 2,00 S/. 0,90 
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Tabla Nº 13 - Precios de productos del paquete “Dulce Espera” en Boutique New 
Mom 





 Paquetes Dulce 
Espera   S/. 215,04 S/. 290,30 
S/. 75,26 
  Pañales descartables RN S/. 8,40 S/. 12,00 S/. 3,60 
  
Pañitos húmedos piel 
delicada RN S/. 13,30 S/. 19,00 
S/. 5,70 
  Mantas S/. 11,00 S/. 20,00 S/. 9,00 
  Colchas S/. 13,20 S/. 24,00 S/. 10,80 
  Medias S/. 1,10 S/. 2,00 S/. 0,90 
  Bolso Pañalero S/. 16,50 S/. 30,00 S/. 13,50 
  Pañales post parto x20 S/. 3,99 S/. 5,70 S/. 1,71 
  
Disco absorbentes de 
lactancia S/. 10,50 S/. 15,00 
S/. 4,50 
  Camisón apertura delantera S/. 13,75 S/. 25,00 S/. 11,25 
  Bata S/. 13,75 S/. 25,00 S/. 11,25 
  Pantuflas S/. 11,00 S/. 20,00 S/. 9,00 
  Brazier de Lactancia S/. 16,50 S/. 30,00 S/. 13,50 
  Ropones S/. 24,75 S/. 45,00 S/. 20,25 
  Ajuares S/. 16,50 S/. 30,00 S/. 13,50 
  Enterizos S/. 24,75 S/. 45,00 S/. 20,25 
  
Pomada para irritaciones y 
escaldaduras S/. 13,30 
S/. 19,00 S/. 5,70 
  Pañal de tela  S/. 2,75 S/. 5,00 S/. 2,25 
Fuente: Elaboración Propia. 
Formas de pago: 
La única forma de pago es: 









Publicidad de marketing   
  En la puerta de la boutique contaremos con una publicidad creativa la cual 
muestre el   logotipo y nombre de la empresa, estos serán muy atractivos para los ojos 
del cliente. 
La publicidad la realizaremos por medio de: 
a) Canales locales:  
Clientes de los niveles B y C de entre los 18 y 40 años de edad, para lo que se 
utilizará publicidad en canales locales como, canal 39 y Canal Visión Sur. 
b) Prensa escrita: 
Publicaciones por medio del diario El Pueblo, por ser uno de los diarios más 
representativos de Arequipa. 
 
 
c) Redes sociales:  
Gracias al avance en la tecnología de la información se creará una cuenta en 
Facebook, que permitirá estar en constante comunicación con ellos, se podrá 
interactuar, mostrar virtualmente los productos y promociones, captando así la atención 




Cobertura será a nivel de Arequipa Metropolitana.  
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Canales de distribución:  
Canal de comercialización, para mostrar los productos.  
Tienda física. 
La Boutique New Mom estará ubicada en la Calle Mercaderes 404 de 20 metros 
cuadrados.  
En la que se podrá exhibir productos y accesorios, además, mostrar cuatro 
maniquíes, dos de bebe y dos de mamá, con prendas representativas del momento.  
Para la atención de los clientes se contara con dos señoritas, las cuales podrán 
atender y asesorar a los clientes en todo lo que se refiera a la venta de nuestros 
productos y una señorita en el área de caja. 
 
En la Boutique New Mom, se 
brindara un servicio 
personalizado a nuestros 
clientes el cual contara con una 
asesoría permanente. 
  
Fuente: Elaboración Propia. 
 Establecimiento de estrategias 
Los productos ofrecidos en la Boutique New Mom serán vendidos en forma 
personal y brindándole a los cliente promociones y presentaciones de productos a través 





 Estrategia de diferenciación: 
El plan de negocio utilizará principalmente la estrategia de Diferenciación ya que 
se quiere ofrecer un producto y servicio de calidad, con nuevas presentaciones 
(paquetes) y características intangibles como garantía, modernidad, practicidad; 
tomando en cuenta los estilos de vida e innovación del producto. La estrategia principal 
tendrá los siguientes lineamientos: 
 Ofrecer ropa, productos y accesorios de calidad para la mamá y él bebe en un 
solo punto ya que en el mercado actual no existe un establecimiento con estas 
características. 
 Un alto nivel de servicio al cliente reflejado en una asesoría personalizada y 
detallada, de manera que el cliente se sienta confiado, el cumplimiento de 
tiempos de entrega y atención al cliente de manera eficiente, oportuna y 
amable, todos estos generaran en el cliente un alto grado de satisfacción.  
 Crear alianzas estratégicas con las principales Instituciones superiores, con 
centros de formación tecnológica. 
 Estrategia Diferenciada: 
Se utilizará esta estrategia para dirigirse de los diversos tipos de mercado que 
se ha identificado, aunque con diferentes ofertas y promociones para cada uno de ellos. 
Esto será debido a que se cuenta con paquetes - Kit de emergencia como por ejemplo:  
 
o Paquete de emergencia “DULCE ESPERA”. 
De esta manera con esta estrategia se podrá satisfacer las necesidades 




 Estrategia de posicionamiento basada en el estilo de vida: 
Se aplicará esta estrategia, por tener diversos estilos de vida, como el estilo de 
vida moderno y cambiante, para hombres como para mujeres, que buscan la practicidad, 
el ahorro de tiempo y la distracción, ya que cuentan con el poder adquisitivo necesario, 
para desarrollar la empresa y la estrategia para vender productos como, accesorios, 
ropa para la mamá y él bebe en un solo punto. En la actualidad no existe un 
establecimiento  en el mercado el cual abarque lo antes mencionado, que tenga como 
atracción la creación de paquetes mixtos, para cubrir las necesidades de la mamá  y él 
bebe, haciendo más fácil y practico la compra. 
 Presupuesto 
Tabla Nº 14 - Presupuesto de Inversión inicial 
PRESUPUESTO DE INVERSION INICIAL 
RUBRO 
UNIDAD DE 
MEDIDA CANTIDAD INVERSION INICIAL 
BIENES FISICO UND 26 9.151,00 
INTANGIBLES PROGRAMAS 2 5.516,00 
CAPITAL DE TRABAJO UND 1060 S/. 33.645,00 












 Tabla Nº 15 - Cronograma 
 
Fuente: Elaboración Propia. 
 
4.2 Estudio Técnico 
4.2.1 Localización 
La Boutique New Mom estará ubicada en la calle Mercaderes en el cercado de 
Arequipa en la provincia de Arequipa en la ciudad del mismo nombre debido a la 
afluencia de personas y la búsqueda que practicidad de las personas. 
Ubicación del local 
La ubicación será en el centro de la ciudad por ser punto céntrico para distribuir 
los productos para todos los distritos cercanos y para aquellas personas que laboran 
por el centro de la ciudad. 
ENERO FEBRERO






















Gráfico Nº 02 - Ubicación 
 
Fuente: Elaboración Propia. 
4.2.2 Descripción del proceso 


























Fuente: Elaboración Propia.  
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4.2.3 Diseño de la distribución de las instalaciones 










Fuente: Elaboración Propia. 
Nombre de la empresa:  Boutique New Mom 
Slogan:    Un mundo para ti mamá 











4.3 Estudio Organizacional 
4.3.1 Diseño de la estructura organizacional 
Gráfico Nº 08 – Organigrama y encargados 
 




 2 Vendedores (Nai y Alx) Nai(Manejo CRM)
JORGITO Almacenes y 
Servicios generales)
SILVIA 
(ADMINISTRACION  Y 
LOGISTICA) Contador externo





NAIDU (Marketing y 
publicidad)
SERGIO CONTABILIDAD
JUNTA GENERAL DE 
ACCIONISTAS 





4.3.2 Descripción de cargos, perfiles y responsabilidades de cada puesto de 
trabajo (MOF) 
Tabla Nº 17 – Funciones y responsabilidades de cada puesto 
Encargado de tienda Compras 
  Supervisa a los trabajadores 
  Pago a los trabajadores 
  Pago a los servicios básicos 
Vendedor Ventas en tienda 
  Promoción de los productos 
  Otras funciones otorgadas por su jefe inmediato 
Caja Atención en caja 
  Cobros 
  Arqueo de caja 
  
Pago trabajadores ( con autorización del encargado de 
tienda) 
Almacén y varios Encargado de almacén 
  Funciones varias según  encomiende el jefe inmediato  
Contador ( externo) Firmar mensual la contabilidad 
Sistemas Instalación y supervisar el sistema ERP 





4.3.3 Política de remuneraciones 
Tabla Nº 18 – Política de remuneraciones 
Datos del 
empleado 













marketing 1 año S/. 1,500.00 12 2 1 1.17 1.17 17.34 S/. 26,005.00 S/. 2,167.08 
XXXXX Almacenero 1 año S/. 1,000.00 12 2 1 1.17 1.17 17.34 S/. 17,336.67 S/. 1,444.72 
XXXXX 
Contabilidad- 
externo 1 año S/. 300.00 12 0 0 0.00 0 0.00 S/. 3,600.00 S/. 300.00 
Paricanaza 
Puma 




n y logística 1 año S/. 1,500.00 12 2 1 1.17 1.17 17.34 S/. 26,005.00 S/. 2,167.08 
TOTAL 
         




 Estrategias de motivación y desarrollo del personal 
Como estrategia de motivación y desarrollo del personal se opta por las 
siguientes: 
1)  Reconocimiento 
 Premiar los logros tanto de forma económica, con bonos, como a los vendedores 
vía regalos. 
 Facilitar y capacitar a los vendedores, con múltiples ventajas, en busca de calidad 
del trabajo, mejor atención del cliente y elevando su autoestima y satisfacción laboral. 
2) Asignación de responsabilidades 
Se asignará responsabilidades para la tranquilidad y motivación del empleado.  
Todos los clientes internos, tienen que saber cuáles son sus funciones y 
responsabilidades dentro de la BOUTIQUE, objetivos y hasta donde llega su 
responsabilidad en la empresa. 
3) Apoyar en la salud laboral y la prevención de riesgos 
Se tiene como filosofía dentro de la organización el cuidado de la salud, bienestar 
e integridad de los clientes internos, la seguridad y comodidad en el puesto de trabajo, 
haciendo sentir que son parte primordial de la empresa. 
4) Promover la participación y celebración de cumpleaños y días festivos  
Tratar de buscar la participación de los empleados en las decisiones de la 
empresa, por medio de reuniones, talleres y todo tipo de dinámicas, en las cuales se 
sientan integrados, como por ejemplo, la celebración de cumpleaños con algún presente 
y días festivos como, Navidad, Día de la Madre, Día del Padre, etc. De esta forma, se 




4.4 Estudio Legal 
 Tipo de sociedad 
La boutique New Mom estará bajo el tipo de SOCIEDAD ANONIMA CERRADA SAC 
.contando con tres accionistas: 
 Alcazar Ojeda Naidu 
 Paricanaza Puma Alexandra 
 Vargas Rendón Silvia 
Así mismo el capital social de la referida sociedad asciende a S/.48 312.00 soles,  
 Aspectos normativos y de regulación RUC: 
1. Primero es la redacción y aprobación de la minuta de constitución de la referida 
sociedad, la cual será elaborada por un abogado. 
2. Se elevará a escritura pública la minuta de constitución de empresa, para luego 
ser ingresada a los registros públicos para su inscripción correspondiente. 
3. Inscripción a la SUNAT, para su ingreso a la inscripción en el Registro Único de 
Contribuyentes (RUC), bajo el Régimen General de Renta. 
4. Apertura de una cuenta corriente. 
5. Depósito bancario para demostrar el capital social. 
6. Inscripción a los Registros Públicos. 
7. Licencia de funcionamiento, la cual será solicitada a la Municipalidad Provincial 
de Arequipa por pertenecer a la jurisdicción de dicha municipalidad. 
8. Según el TUPA en su numeral 5.1.18, de la Municipalidad Provincial de Arequipa 
los requisitos para obtener la licencia de funcionamiento son las siguientes: 
 Llenar el formato de solicitud de licencia de funcionamiento que tiene carácter de 
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declaración jurada que incluye: 
 Numero de RUC y DNI del solicitante, tratándose de personas jurídicas o 
naturales según corresponda. 
 Número de DNI del representante legal, persona jurídica. 
 Copia de vigencia de poder de representante legal en caso de persona jurídica. 
 Indicación del número de comprobante de pago por derecho de tramite esto 
equivale al 10.274 % de la UIT siendo un total de S/. 416.10 soles. El pago se 
realizará en Caja de la Gerencia de Administración tributaria.  
 Copia simple de la autorización expedida por el Ministerio de Cultura, conforme 
a la Ley N° 28296, Ley General del Patrimonio Cultural de la Nación 
 Todo el procedimiento tiene un plazo de 15 días hábiles, la apertura del 
procedimiento se da desde la Ventanilla Única de TRAMITEFACIL, la autoridad 













4.5 Estudio Financiero 
4.5.1 Inversiones 
La inversión a realizar será Capital Propio aportado por los accionistas. 






Fuente: Elaboración Propia 
4.5.2 Capital de trabajo 
Tabla Nº 20 – Capital de Trabajo 
Capital de trabajo 
Productos mercadería Cantidad Costo Unit. Precio total 
Ropa mamá 450 S/. 25.20 S/. 11,340.00 
Ropa bebe 550 S/. 17.10 S/. 9,405.00 
Paquetes “Dulce Espera” 60 S/. 215.00 S/. 12,900.00 
Total S/. 33,645.00 
Fuente: Elaboración Propia 
 
4.5.3 Fuentes de financiamiento 
Accionistas Monto de inversión 
Vargas Rendón Silvia S/. 16,312.00 
Alcázar Ojeda Naidu S/. 16,000.00 
Paricanaza Puma Alexandra S/. 16,000.00 
Total de inversión S/. 48,312.00 
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No se cuenta con ningún tipo de financiamiento ya que el capital es propio. 
4.5.4 Presupuesto de ingresos y gastos 
Tabla Nº 21 – Presupuesto de ingresos y gastos 
Presupuesto de ingresos y gastos 
Presupuesto de ingresos  Presupuesto de gastos 
  Mensual   Mensual 
Ropa bebe S/. 13,244.32 Alquiler S/. 3,000.00 
Ropa mamá S/. 13,161.83 Remuneraciones S/. 8,245.97 
Paquetes “Dulce Espera” S/. 13,916.13 Teléfono/internet S/. 130.00 
  Luz S/. 300.00 
  Agua S/. 100.00 
  combustible S/. 0.00 
  cuotas préstamo S/. 0.00 
  impuestos S/. 0.00 
total S/. 40,322.28 TOTAL S/. 11,775.97 
Fuente: Elaboración Propia 
 
4.5.5 Evaluación económica – financiera 






Fuente: Elaboración Propia. 
 
ECONOMICA 
VAN S/. 324,091.12 
TIR 118% 
COEFICIENTE BENEFICIO - COSTO 
B/C 
1.18 
PERIODO DE RECUPERACION 
EVALUACION ECONOMICO 1.36 
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 VAN (Valor actual neto) 
VAN (Valor actual neto): S/.  319,311.51 el VAN es mayor a cero es decir nuestro 
proyecto es viable. 
 TIR ( Tasa interna de retorno) 
La TIR es 117% 
 Coeficiente benef1icio –costo 
El coeficiente beneficio costo es 1.18 
 Periodo de recupero económico 
El periodo de recuperación económico es 1.36 que quiere decir que se recuperara en 
un periodo de 1 año y 4meses con 6 días. 
 Punto de Equilibrio 


















materna S/. 46.00 S/. 25.20 S/. 20.80 40% S/. 8.32 239 9 
ropa de 
bebe S/. 31.00 S/. 17.10 S/. 13.90 55% S/. 7.65 329 13 
paquete 
dulce 
espera S/. 290.00 S/. 215.00 S/. 75.00 5% S/. 3.75 30 1 
    100% S/. 19.72 597 23 




 Estado de Flujo de efectivo 
Tabla Nº 24 – Estado de Flujo de efectivo 
 año 0 año 1 año 2 año 3 año 4 año 5 
SALDO S/. 48,312.00 S/. 0.00 S/. 31,640.87 S/. 65,883.95 S/. 102,781.28 S/. 142,385.95 
VENTAS S/. 0.00 S/. 483,867.34 S/. 493,544.69 S/. 503,415.58 S/. 513,483.89 S/. 523,753.57 
GASTOS S/. 48,312.00 S/. 452,226.47 S/. 459,301.61 S/. 466,518.25 S/. 473,879.22 S/. 481,387.42 
COSTOS FIJOS  S/. 141,311.67 S/. 141,311.67 S/. 141,311.67 S/. 141,311.67 S/. 141,311.67 
ACT FIJOS+ 
Gastos tributos S/. 14,667.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 
IMPUESTOS  S/. 12,919.40 S/. 14,034.63 S/. 15,172.17 S/. 16,332.46 S/. 17,515.95 
MERCADERIA S/. 33,645.00 S/. 297,995.40 S/. 303,955.31 S/. 310,034.41 S/. 316,235.10 S/. 322,559.80 
SALDO S/. 0.00 S/. 31,640.87 S/. 65,883.95 S/. 102,781.28 S/. 142,385.95 S/. 184,752.10 
Fuente: Elaboración Propia 
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Estado de ganancias y perdidas 
Tabla Nº 25 – Estado de resultados 
Fuente: Elaboración Propia   
BOUTIQUE NEW MOM 
ESTADO DE RESULTADOS MES 
 
 
  AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5  
Ventas S/. 483,867.34 S/. 493,544.69 S/. 503,415.58 S/. 513,483.89 S/. 523,753.57  
Costo de ventas S/. 297,995.40 S/. 303,955.31 S/. 310,034.41 S/. 316,235.10 S/. 322,559.80  
UTILIDAD BRUTA S/. 185,871.94 S/. 189,589.38 S/. 193,381.17 S/. 197,248.79 S/. 201,193.77  
Gastos operativos  S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00  
Gastos 
Administrativos S/. 141,311.67 S/. 141,311.67 S/. 141,311.67 S/. 141,311.67 S/. 141,311.67  
Gastos de ventas  S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00  
Depreciación S/. 1,495.60 S/. 1,495.60 S/. 1,495.60 S/. 1,495.60 S/. 1,495.60  
UTILIDAD 
OPERATIVA S/. 43,064.68 S/. 46,782.11 S/. 50,573.90 S/. 54,441.53 S/. 58,386.50  
Otros ingresos y 
Egresos 0 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00  
UTILIDAD ANTES DE 
IMPUESTOS S/. 43,064.68 S/. 46,782.11 S/. 50,573.90 S/. 54,441.53 S/. 58,386.50  
Impuesto a la renta 
30% S/. 12,919.40 S/. 14,034.63 S/. 15,172.17 S/. 16,332.46 S/. 17,515.95  
UTILIDAD NETA 30145.27 32747.48 35401.73 38109.07 40870.55 177,274.10 
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 Valor actual neto financiero VANF 
Tabla Nº 26 – Flujo de caja financiero 
  Flujo de Caja Financiero 
PERIODO 0 1 2 3 4 5 
INGRESO  S/.   483,867.34 S/. 525,185.56 S/.  569,299.53 S/.  616,265.18 S/.   666,139.52 
EGRESO  S/.   452,226.47 S/. 459,301.61 S/.  466,518.25 S/.  473,879.22 S/.   481,387.42 
Préstamo S/       10,000.00 S/11,063.36     
INVERSION S/.     38,312.00      
SALDO S/.    -48,312.00 S/.      20,577.51 S/.    65,883.95 S/.  102,781.28 S/.  142,385.95 S/.   184,752.10 





Tabla Nº 27 – Evaluación Financiera 
EVALUACION FINANCIERA 
TASA DE DESCUENTO 8% 















PROPUESTAS DE MEJORAS Y/O SUGERENCIA 
 
5.1 Conclusiones 
Gracias al presente proyecto de plan de negocios desarrollado y a la aplicación de  
conocimientos teóricos y prácticos se ha identificado las siguientes conclusiones: 
Primera: Por medio del estudio de mercado y la encuesta realizada el ofrecer un kit de 
emergencia para la mamá y él bebe al momento del parto, a la vez, se ha observado 
que para el cliente, la atención es un factor fundamental, ya que encierra varias cosas 
que los clientes buscan, como ahorro de tiempo, facilidad y practicidad.  
 
Segunda: La mayoría de mujeres embarazadas y padres primerizos, no saben con 
precisión que se requiere al momento del parto, tanto para él bebe como para la madre   
Tercera: Gracias a la utilización del sistema ERP y al programa de CRM, se tendrá la 
información necesaria para la empresa en cuanto al control, planificación e integración 
entre sus áreas logística, ventas e inventarios. A la vez, recolectaremos datos de 
nuestros clientes gracias a la utilización del programa de CRM, para así, desarrollar 
estrategias y planes de mejoras futuras, ahorrando tiempo y dinero. 
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Cuarta: El VAN y la TIR, criterios fundamentales para determinar la viabilidad de un plan 
de negocio son favorables. Se pudo, demostrar que el plan de negocio es rentable ya 
que el VAN fue de S/. 324,091.12 y la TIR de 118%. 
Quinta: Los beneficios y costos determinamos son mayores que nuestros costos, ya 
que es 1.18, con un periodo de recuperación de 1 año, 4 meses y 6 días, según el PRE 
(Periodo de recuperación económico). 
 
5.2 Recomendaciones 
Primera: Se recomienda realizar un adecuado y exhaustivo estudio de mercado para 
poder desarrollar el plan de negocio, ya que mediante a este, se conocerá 
principalmente la demanda que existe en el mercado. 
Segunda: Se recomienda un desarrollo constante de estrategias de marketing, las 
cuales permitan lograr el posicionamiento de marca en la mente del consumidor 
arequipeño. 
Tercera: Realizar una constante investigación de mercado, el cual permita estar al 
pendiente de las necesidades y preferencias para desarrollar estrategias de innovación, 
y aprovechar las tendencias de la moda en cuanto a la ropa de mamá y bebe. 
Cuarta: Crear un plan de mejora para crecer como empresa en un futuro. 
Quinta: Patentar el paquete DULCE ESPERA para proteger la marca de competidores 
que pretendan imitarnos la innovación. 
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1. ¿Cuál es su género? 
a) Femenino 
b) Masculino 
2. ¿Cuál es su grupo de edad? 
a) Menor de 20 años 
b) De 20 a 25 años 
c) De 26 de 30 años 
d) De 31 a 35 años 
e) Mayor de 35 años 
3. ¿Sabe usted lo que se necesita al momento del parto? 
a) Si 
b) No 
4. ¿Cuáles de los siguientes aspectos predominan más al momento de 
realizar una compra? 
a) Precio 
b) Practicidad 
c) Variedad de productos 
d) Moda y diseño 
e) Calidad de producto 
5. ¿Le gustaría que existiera un lugar donde pueda encontrar todo lo que 
necesita para la mamá y el bebe (ropa, accesorios, cremas, zapatos, 





6. ¿Le gustaría que existiese un paquete con 17 ítems de cosas 
indispensable en el momento del parto para la mamá y en bebé? 
a) Si 
b) No 
7. En qué ambiente/plataforma le gustaría comprar este producto 
a) Tienda Física 
b) Internet (app) 
c) Servicio delivery 
d) Venta por catalogo 
e) Otro 
8. ¿En qué distrito le gustaría que estuviera ubicada la Boutique? 
a) Arequipa 




9. ¿Porque precio compraría este producto? tener en cuenta que el 






10. Este producto le pareceré aceptable (Paquete de emergencia “Dulce 
Espera”). ¿qué probabilidad hay de que lo compre? 
a) Lo compraría en cuanto estuviese en el mercado 
b) Lo compraría en un tiempo 
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c) Tal vez lo compre 
d) No creo que lo compraría 






RESULTADOS DE ENCUESTAS 
Gráfico Nº 09 - Sexo 
 
 El mercado objetivo es el femenino y la encuesta lo refleja. 67% de los 
encuestados eran del sexo femenino y el 33% corresponde a sexo masculino.  
 
Gráfico Nº 10 – Estimación de edades 
 
 Más del 80% de los encuestados son mayores de 20 años y se considera futuros 
clientes. 33% de la muestra corresponden a personas de 20 a 25 años, 25% de 
26 a 30 años y 38% superan los 31 años.. 
 
Fuente: Elaboración propia. 
Fuente: Elaboración propia. 
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Gráfico Nº 11 – Informados sobre lo que necesitan al momento del parto 
 
 
 69% de personas encuestadas no tienen idea de lo que necesita al momento del 
parto. Este porcentaje es muy importante para aprovechar sus necesidades. 
 
Gráfico Nº 12 – Aspecto más importantes al momento de la compra 
 
 63% de los encuestados consideran que la calidad de producto es más 
importantes, por lo tanto, más del 50% de las personas identifican este aspecto 
sobre otros, por lo tanto, se debe elevar y mantener la calidad del producto de 
forma permanente. 
Fuente: Elaboración propia. 
Fuente: Elaboración propia. 
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Gráfico Nº 13 – Aceptación de la empresa 
 
 Un contundente 98% está de acuerdo que exista un lugar así. Esencial para la 
puesta en marcha de la idea de negocio. 
 
Gráfico Nº 14 – Aceptación del paquete de emergencia “Dulce espera” 
 
 El paquete de emergencia “Dulce Espera”, cuenta con variedad de productos 
necesarios para el momento del parto, por ello, la aceptación, 100% de las 
personas encuestadas aceptan y requieren la presencia de dicho producto. 
 
 
Fuente: Elaboración propia. 
Fuente: Elaboración propia. 
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Gráfico Nº 15 – Preferencia en cuanto el ambiente/ plataforma 
 
 75% prefiere que sea en una tienda Física, toman la decisión de compra tocando, 
mirando, probando antes que virtual. 9% que quisiera que fuera mediante una 
App que pueda comprar por internet. 
 
 
Gráfico Nº 16 – Distrito de preferencia para la Boutique 
 
 En el siguiente grafico se muestra el distrito de preferencia para la ubicación de 
la Boutique y el 42% considera que debe de estar ubicada en el distrito de 
Arequipa (conocido como cercado), seguido por el 24% que considera que este 
localizado en otro distrito. 
Fuente: Elaboración propia. 
Fuente: Elaboración propia. 
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Gráfico Nº 17 – Margen de precio que está dispuestos a pagar por el paquete 
“Dulce Espera” 
 
 El siguiente grafico nos muestra el precio que está dispuesto a pagar por el 
paquete de emergencia “Dulce Espera”, siendo que un 38% pagaría S/. 300.00 
seguido por un 26% que pagaría S/. 250.00. 
 
Gráfico Nº 18 – Probabilidad de que el paquete “Dulce Espera sea comprado 
 
 El siguiente grafico muestra la probabilidad de que el producto sea comprado, 
resultando que un 36% lo compraría en un tiempo, un 33% lo compraría en 
cuanto estuviese en el mercado, un 29% talvez lo compre y un 2 % No cree que 
lo compraría. 
 
Fuente: Elaboración propia. 




POBLACION FEMENINA DE 20 A 49 AÑOS 
MINSA 
Tabla Nº 28 – Población de Gestantes 
  
VINCIA/ DISTRITO NACIMIENTO 
POBLACION FEMENINA 
20-49 gestantes    
AREQUIPA 493 12,495 658   
ALTO SELVA ALEGRE 1,211 20,704 1,648   
CAYMA 1,424 23,119 1,938   
CERRO COLORADO 2,511 36,501 3,418   
JACOBO HUNTER 799 12,153 1,087   
MARIANO MELGAR 850 12,720 1,157   
MIRAFLORES 620 11,868 844   
PAUCARPATA 2,026 30,595 2,758   
SACHACA 310 4,620 422   
SOCABAYA 1,112 19,249 1,514   
TIABAYA 220 3,412 299   
UCHUMAYO 226 3,027 308   
YANAHUARA 223 5,994 303   
YURA 440 6,093 599   
JOSE LUIS 
BUSTAMANTE Y RIVERO 980 
18,953 
1,334   
  21153 301,188 28792   




Gráfico Nº19 – Gestantes por distrito 
 
Fuente: Registro Nacional de Identificación y Estado Civil (RENIEC) 
 En el siguiente grafico podemos observar que el 19 % de gestantes son del 
distrito de cerro colorado, seguido por Paucarpata con 15 %. 
 
Tabla Nº 29 – Población identificada de bebes de 0 a 2 años 
 POBLACION IDENTIFICADA CON DNI  BEBES DE 0 A 2 AÑOS- RENIEC 
2016 




0 años 488 
1637 
3079 5.6% 
1  años 567 
2 años 582 
Mujeres 
0 años 436 
1442 1  años 483 
2 años 523 
Cayma 
Hombres 
0 años 839 
2720 
5506 10.0% 
1  años 971 
2 años 910 
Mujeres 
0 años 868 
2786 
































2 años 975 
Cerro Colorado 
Hombres 
0 años 1802 
5811 
11433 20.8% 
1  años 2029 
2 años 1980 
Mujeres 
0 años 1765 
5622 1  años 1925 
2 años 1932 
Miraflores 
Hombres 
0 años 499 
1640 
3125 5.7% 
1  años 582 
2 años 559 
Mujeres 
0 años 492 
1485 1  años 462 
2 años 531 
Paucarpata 
Hombres 
0 años 1139 
3899 
7680 13.9% 
1  años 1373 
2 años 1387 
Mujeres 
0 años 1142 
3781 1  años 1273 
2 años 1366 
Sachaca 
Hombres 
0 años 267 
862 
1686 3.1% 
1  años 298 
2 años 297 
Mujeres 
0 años 262 
824 1  años 278 
2 años 284 
Socabaya 
Hombres 
0 años 572 
1780 
3456 6.3% 
1  años 589 
2 años 619 
Mujeres 
0 años 517 
1676 1  años 575 
2 años 584 
Tiabaya 
Hombres 
0 años 167 
542 
1083 2.0% 
1  años 166 
2 años 209 
Mujeres 
0 años 161 
541 1  años 172 
2 años 208 
Uchumayo 
Hombres 
0 años 124 
438 
875 1.6% 
1  años 152 
2 años 162 
Mujeres 
0 años 132 
437 1  años 160 
2 años 145 
Yanahuara Hombres 
0 años 190 
650 1306 2.4% 
1  años 235 
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2 años 225 
Mujeres 
0 años 199 
656 1  años 227 
2 años 230 
Yura 
Hombres 
0 años 256 
876 
1701 3.1% 
1  años 339 
2 años 281 
Mujeres 
0 años 268 
825 1  años 293 
2 años 264 
Mariano Melgar 
Hombres 
0 años 533 
1687 
3196 5.8% 
1  años 600 
2 años 554 
Mujeres 
0 años 477 
1509 1  años 513 
2 años 519 
Hunter 
Hombres 
0 años 432 
1440 
2822 5.1% 
1  años 513 
2 años 495 
Mujeres 
0 años 375 
1382 1  años 523 
2 años 484 
Alto Selva Alegre 
Hombres 
0 años 705 
2333 
4477 8.1% 
1  años 759 
2 años 869 
Mujeres 
0 años 646 
2144 1  años 777 





0 años 529 
1869 
3639 6.6% 
1  años 654 
2 años 686 
Mujeres 
0 años 536 
1770 1  años 608 











Gráfico Nº 20 – Total de bebes de 0 a 2 años por distritos 
 
 En el siguiente grafico se muestra el total de bebes de 0 a 2 años de edad de 















Total de bebes  (F y M) de 0 a 2 años por 
distrito
Arequipa cercado
Cayma
Cerro Colorado
Miraflores
Paucarpata
Sachaca
Socabaya
Tiabaya
Uchumayo
Yanahuara
YuraFuente: Elaboración Propia
